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บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของกลยุทธ ์

การสร้างความแตกต่าง ระดับความคิดเห็นด้านการตัดสินใจในการเข้าใช้บริการ

ธรุกจิร้านกาแฟ และเพือ่ศกึษากลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทีม่ผีลต่อการตดัสินใจ 

เข้าใช้บริการธรุกจิร้านกาแฟ กรณศีกึษา ร้าน Kamin Dessert Café ประชากรทีใ่ช้ใน

การวจิยัคอื ผูบ้รโิภคทีเ่ข้ามาใช้บรกิารร้าน Kamin Dessert Café ซึง่ไม่สามารถระบุ 

จ�ำนวนที่แน่นอนได้ เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 385 ราย สถิติที่ใช้ใน 

การวิเคราะห์คือ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบ 

การถดถอยด้วยวธิ ีEnter Selection ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่า 

ในภาพรวมกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างมคีวามส�ำคญัในระดบัมาก ประกอบด้วย 
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ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านภาพลักษณ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร และ

ด้านการบริการ ส่วนการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้าน Kamin Dessert café พบว่าม ี

ความส�ำคัญในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า การตัดสินใจเข้าใช้

บรกิารมคีวามส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุทกุ  ๆ  ด้าน ประกอบด้วย ด้านพฤติกรรมภาย

หลงัการซือ้ ด้านการรบัรูค้วามต้องการ ด้านการตดัสนิใจใช้บรกิาร ด้านการประเมนิ

ผลทางเลือก และด้านการแสวงหาข้อมูล 

	 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคณูรายด้าน พบว่า กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง

4 ด้านคือ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านภาพลักษณ์ และด้านช่องทาง 

การจดัจ�ำหน่าย มอี�ำนาจในการท�ำนายการตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารธรุกจิร้าน Kamin 

Dessert Café ร่วมกัน 0.857 อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
	
ค�ำส�ำคัญ: กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง การตดัสนิใจ ร้านกาแฟ

Abstract

	 The research objectives were to study the importance level 
of the differentiation of coffee shops, the level of decision-making 
in using the service of a coffee shop, and the relationship between 
differentiation strategies and decision-making in using the assistance of 
a coffee shop from a case study of Kamin Dessert Café. The population 
of this research was Kamin dessert customers who could not specify 
the accurate number. The data were collected from 385 Customers. 
The data was statistical analysis by percentage, mean, standard 
deviation, and regression testing methods of enter selection. The 
research results were found as follows; The respondents indicated that 
the differentiation strategies were essential in place, image, product, 
personnel, and service. In addition, the decision-making in using the 
service of Kamin Dessert Café was critical. When considering each 
aspect, decision-making was critical regarding post-purchase behavior, 
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recognition of needs, using the service, evaluating alternatives, and 
searching for information.
	 The multiple regression analysis results in each factor found 
that the differentiation strategies in all four elements, which were 
personnel, product, image, and place, were able to forecast the 
decision-making in using the service of Kumin Dessert Café about 0.857 
at a significance level of 0.05

Keywords: Differentiation Strategies, Decision-making, Coffee Shop

บทน�ำ 

	 กาแฟเป็นชือ่ทีไ่ด้รบัการยอมรบัจากทัว่ทกุมมุโลก โดยกาแฟถกูค้นพบเมือ่
ปี ค.ศ.1400 จากคนเลีย้งแพะในประเทศอบสิซิเนยี ทีท่ดลองกนิผลไม้สีแดงแล้วรูสึ้ก
สดชืน่และกระปรีก้ระเปร่า จากการค้นพบนี ้ท�ำให้มกีารกระจายของข้อมลูไปอย่าง
รวดเรว็ ทัง้การกนิและการดดัแปลงวิธปีรงุเพือ่น�ำมาเป็นอาหารและเครือ่งดืม่ และ
กระจายไปทั่วโลก (คเณศ กังวานสุรไกร, 2565) กาแฟได้กลายมาเป็นพืชเศรษฐกิจ
ทัว่โลกรวมทัง้ในประเทศไทย เนือ่งจากการปลกูกาแฟเป็นแหล่งในการสร้างรายได้
ให้กับเกษตรกรภายในประเทศรวมถึงเกษตรกรทั่วโลก โดยมีอัตราส่วนร้อยละ 95 
ที่เป็นแหล่งปลูกกาแฟพันธุ์โรบัสต้าท่ีนิยมปลูกในภาคใต้ และอีกร้อยละ 5 ที่เป็น
แหล่งปลูกกาแฟพันธุ์อาราบิก้า จากข้อมูลดังกล่าวท�ำให้รัฐเข้ามามีการส่งเสริมใน
ธรุกจิกาแฟมากยิง่ข้ึน ทัง้ในรปูแบบการผลติกาแฟทกุขัน้ตอนจนถงึผูบ้ริโภค กาแฟ
กลายมาเป็นส่วนหนึง่ในการด�ำรงชวีติประจ�ำวนั (ยกระดบักาแฟไทยด้วยวถิอีนิทรย์ี, 
2563)
	 กาแฟเป็นเครื่องดื่มยอดนิยมชนิดหนึ่งในสังคมไทย ดังจะเห็นได้จาก 
การเป็นเครื่องดื่มพื้นฐานท่ีมีติดไว้ประจ�ำบ้านและส�ำนักงาน รวมทั้งร้านกาแฟท่ีมี
อยู่จ�ำนวนมากในปัจจุบัน ซึ่งคนรุ่นใหม่นิยมใช้เป็นสถานท่ีพบปะสังสรรค์ ในช่วง 
5-6 ปีที่ผ่านมา ตลาดกาแฟนอกบ้านหรือธุรกิจร้านกาแฟเติบโตอย่างโดดเด่น  
จากการขยายตัวของร้านกาแฟทั้งในส่วนของผู้ประกอบการอิสระ ผู้ประกอบ 

การเครือข่าย (Chain Café ) รวมถงึร้านสะดวกซือ้ สอดคล้องกบัวถิชีวีติของชาวไทย 
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ที่ใช้ชีวิตนอกบ้านมากขึ้น ประกอบกับต้องการความรวดเร็วและสะดวกสบาย  
ร้านกาแฟจึงตอบโจทย์ได้เป็นอย่างดี และยังสร้างพฤติกรรมการดื่มกาแฟสด
ในกลุ่มผู้บริโภคชาวไทย อย่างไรก็ตามเมื่อต้นปี 2563 ที่ผ่านมาได้เกิดการแพร่
ระบาดของโควิด-19 ท�ำให้เกิดมาตรการบังคับหรือจ�ำกัดการเดินทาง (Lock 
Down) ได้กลายเป็นปัจจัยบวกให้กับตลาดกาแฟในบ้านให้เติบโตสวนกระแส 
ธุรกิจอื่นที่ได้รับผลกระทบจากสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน กล่าวคือ มาตรการบังคับ
หรือจ�ำกัดการเดินทางท�ำให้พฤติกรรมผู้บริโภคชาวไทยเปลี่ยนแปลงไปสู่การใช ้
เวลาอยูใ่นบ้านมากขึน้ส่งผลให้การบรโิภคกาแฟในบ้านยงัคงเตบิโต ท่ามกลางภาวะ
เศรษฐกิจซบเซา ก�ำลังซ้ือของผู้บริโภคลดลง ท�ำให้มีความระมัดระวังในการใช ้
จ่ายมากขึ้น มองหาความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์โดยเลือกดื่มกาแฟในบ้าน เนื่องจาก
ประหยัดค่าใช้จ่ายได้มากกว่า นอกจากนี้ผู้ประกอบการเองมีการปรับตัวเพื่อตอบ
สนองต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภคยุคน้ี ด้วยการพัฒนา
สูตรให้ดีขึ้น ออกรสชาติใหม่ การสื่อสาร การน�ำกาแฟผงสําเร็จรูปมารังสรรค์เป็น
เมนูเครื่องดื่มกาแฟแบบเดียวกับที่ร้านกาแฟขายกัน รวมถึงการน�ำนวัตกรรมมาใช ้
เพื่อคงความสดใหม่และสามารถชงดื่มเองได้ง่าย ๆ ในรูปแบบกาแฟแคปซูล  
(ธุรกิจกาแฟในประเทศไทย, 2564)
	 ปี พ.ศ. 2564 ที่ผ่านมา “ตลาดกาแฟ” ได้รับผลกระทบจากสถานการณ์ 
โควดิ-19 ส่งผลให้ตลาดรวมกาแฟในไทยคงทีไ่ม่ได้เตบิโต และไม่ได้ลดลง เพราะหาก 
ให้แยกประเภทตลาดกาแฟที่มีมูลค่ารวม 60,000 ล้านบาท นี้แบ่งเป็น ตลาดกาแฟ
ในบ้าน 33,000 ล้านบาท ที่ได้อานิสงส์จากโควิด-19 เติบโตราว 10% ตลาดกาแฟ
นอกบ้าน 27,000 ล้านบาท เติบโตลดลงจากพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปในช่วง
โควดิ-19 ท�ำให้เมือ่ทัง้สองส่วนรวมกนัแล้วเป็นเหตผุลให้ตลาดกาแฟนัน้คงที ่ขณะที่ 
มองเจาะลึกลงไปท่ีกาแฟนอกบ้านในจ�ำนวนน้ันเป็นมูลค่าตลาดร้านกาแฟราว 
17,000 ล้านบาท ที่จะยังเติบโตต่อเนื่องจากเทรนด์ของร้านกาแฟ และพฤติกรรม
ผู้บริโภคที่ต้องการแหล่งพบปะกัน รวมถึงต้องการดื่มกาแฟที่มากกว่าเมนูที่หาได ้
ทั่ว ๆ ไป เห็นได้จากร้านกาแฟใหม่ ๆ เกิดขึ้นมากมาย ร้านสาขาเล็ก ๆ ที่เน้นเป็น 
ร้านกาแฟสูตรพิเศษใช้กลยุทธ์ด้วยบรรยากาศของร้านที่ตกแต่งไว้อย่างสวยงาม 
และมีเมนูเอกลักษณ์ (Signature) ดึงดูดผู้บริโภคให้มาใช้บริการ ขณะเดียวกัน
แบรนด์ใหญ่ท่ีแข็งแกร่งอยูใ่นตลาดเองกห็ากลยทุธ์และเร่งขยายสาขารองรบัเทรนด์
การดื่มกาแฟของผู้บริโภคเช่นเดียวกัน (NALISA, 2564)
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	 การเตบิโตของธรุกจิกาแฟดงักล่าว ท�ำให้มกีารแข่งขนักนัในการประกอบ
กิจการร้านกาแฟ ทั้งในส่วนของคุณภาพสินค้า บริการ รวมไปถึงการแข่งขันด้าน
ราคาทีค่่อนข้างรนุแรง และแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดกนัมากขึน้ จากการรวบรวม
ข้อมลูพบว่าธรุกจิร้านกาแฟมสีถานการณ์การเตบิโตอย่างรวดเรว็จนเกดิการแข่งขนั
ที่สูงขึ้นและมีการเปลี่ยนแปลงทั้งในด้านของสินค้าและการให้บริการ เน้นเรื่องของ 
กรรมวิธีการชงกาแฟ และยังมีการให้บริการเสริมต่าง ๆ ภายในร้านเพื่อเป็น 
การดึงดูด กระตุ้นความต้องการของลูกค้า และสร้างความประทับใจซึ่งจะมีผลต่อ
การตัดสินใจของลูกค้าที่จะท�ำให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีกครั้ง
	 จากการเกบ็ข้อมลูของผูว้จิยั ส�ำหรบัจงัหวดัอตุรดติถ์ในช่วง 5 ปีทีผ่่านมา 
มผีูป้ระกอบการธรุกจิร้านกาแฟ เปิดร้านเพิม่ขึน้จ�ำนวนมาก และพบว่ามบีางร้านที่
ยงัด�ำเนนิการอยูม่าจนถงึทกุวนันี ้และมบีางร้านทีต้่องปิดกจิการไป ในฐานะทีธ่รุกจิ
ครอบครัวของผู้วิจัยได้ด�ำเนินธุรกิจร้านกาแฟ ม่อนลับแล ณ อ�ำเภอลับแล จังหวัด
อุตรดิตถ์ มาเป็นระยะเวลานาน ท�ำให้มีความรู้และประสบการณ์ในการประกอบ
ธุรกิจร้านกาแฟ และเบเกอร่ี ท�ำให้ได้มีการเปิดด�ำเนินการร้าน Kamin Dessert 
Café ในบริเวณอ�ำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ เพื่อเป็นการขยายตลาด อ�ำนวย 
ความสะดวกส�ำหรับลกูค้าในตวัเมอืงทีไ่ม่สามารถเดนิทางไปใช้บรกิารทีอ่�ำเภอลับแล
ได้ อย่างไรก็ตามด้วยสภาวการณ์ในการแข่งขันในธุรกิจ ท�ำให้ผู้วิจัยสนใจศึกษา
เรื่อง กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้าน 
กาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café เพื่อจะน�ำไปใช้เป็นแนวทางใน 
การสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการสร้างความแตกต่างให้กับร้านกาแฟ ที่จะ
สามารถน�ำเสนอสินค้าและบริการท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
ได้อย่างเหมาะสมต่อไปในอนาคต

วัตถุประสงค์

	 1. เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง และ
ระดบัความคดิเหน็ด้านการตดัสนิใจในการเข้าใช้บรกิารธรุกจิร้านกาแฟ กรณศึีกษา 
ร้าน Kamin Dessert Café
	 2. เพื่อศึกษากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้
บริการธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café
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กรอบแนวคิด
					         ตัวแปรตาม
           ตัวแปรต้น

ภาพที่ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย

สมมติฐานการวิจัย
 
	 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจ
ร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 พชัรนนัท์ กลัน่แก้ว (2554) ได้ให้ความส�ำคญัของการสร้างความแตกต่าง
ของธุรกิจไว้ว่า ธุรกิจที่เน้นการแข่งขันด้านคุณภาพแต่เพียงอย่างเดียวไม่เพียงพอ
อีกต่อไป ส�ำหรับการตลาดในปัจจุบันพบว่า การสร้างความแตกต่างคือ ปัจจัยหลัก
ในการสร้างผลก�ำไร และยิ่งธุรกิจสามารถสร้างความแตกต่างให้ตรงกับรสนิยมของ
ตลาดกลุ่มเป้าหมายได้มากเพียงไร ยิ่งมีโอกาสในการเพิ่มผลก�ำไรจากการด�ำเนิน
งานได้สูงขึ้น ซ่ึงรูปแบบของการสร้างความแตกต่างคือ 1. ความแตกต่างด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) เช่น รูปลักษณ์ คุณสมบัติ ความสอดคล้อง
กับความต้องการของตลาดเป้าหมาย ความคงทน ความน่าเชื่อถือ รูปแบบสไตล์
ของผลิตภัณฑ์ที่เป็นตัวเอง เทคโนโลยีของผลิตภัณฑ์ 2. ความแตกต่างด้านบริการ 

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 

- ด้านผลิตภัณฑ์

- ด้านบริการ

- ด้านบุคลากร

- ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

- ด้านภาพลักษณ์ 

การตัดสินใจเข้าใช้บริการ

ธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา 

ร้าน Kamin Dessert Café

- การรับรู้ความต้องการ

- การแสวงหาข้อมูล

- การประเมินผลทางเลือก

- การตัดสินใจใช้บริการ

- พฤติกรรมภายหลังการใช้บริการ
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(Service Differentiation) เช่น วิธีการสั่งซ้ือ วิธีการส่งสินค้า วิธีการช�ำระเงิน 
บริการหลังการขาย 3. ความแตกต่างด้านบุคลากร (Personnel Differentiation) 
ธรุกิจในปัจจบุนัต่างมุ่งแข่งขันการพฒันาทรพัยากรมนษุย์ เพราะถอืว่าการมบุีคลากร
ทีม่คีวามสามารถ มคีวามรบัผดิชอบ เป็นทีไ่ว้วางใจได้ มคีวามซือ่สตัย์ มมีารยาทรูจ้กั 
กาลเทศะ จดัเป็นทนุทางสงัคมทีต้่องรกัษาไว้ให้อยูกั่บองค์กรให้นาน ๆ  4. ความแตกต่าง
ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย (Channel Differentiation) ต้องค�ำนงึถงึ ความสะดวก 
ความใกล้ชิด ความน่าเช่ือถือ 5. ความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ (Image 
Differentiation) พิจารณาจาก ช่ือเสียง หรืออัตลักษณ์ สัญลักษณ์ สถานภาพ  
การมส่ีวนร่วมรบัผดิชอบต่อสงัคม การเป็นผูใ้ห้การสนบัสนนุ การจัดกจิกรรม การใช้ 
สือ่โฆษณา การสร้างสภาพแวดล้อมในการท�ำงาน การก�ำหนดราคา ส่วน Kotler (2008) 
ให้ความหมายเก่ียวกับกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างไว้ว่า กลยุทธ์การสร้าง 
ความแตกต่าง คือการน�ำเสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีความแตกต่างไปจาก
คู่แข่งขันซึ่งมีความแตกต่างท่ีมีคุณค่าต่อลูกค้า หรือการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ที่สามารถส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกและความพึงพอใจของ
ลูกค้า
	 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีรัตน์, องอาจ ปทะวานิช, ปริญ ลักษิตา
นนท์ และสุพีร์ ลิ่มไทย (2543: 85) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบ
ด้วย 5 ขั้นตอน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need 
Recognition) กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคจะเริ่มขึ้นเมื่อบุคคลรู้สึกถึง 
ความต้องการ ซึ่งอาจจะเป็นความต้องการท่ีเกิดขึ้นภายใน 2. การค้นหาข้อมูล 
(Search) เมือ่บคุคลได้ตระหนกัถึงความต้องการแล้ว เขาจะค้นหาวธิกีารทีจ่ะท�ำให้
ความต้องการดังกล่าวได้รับความพอใจ การค้นหาอาจกระท�ำขึ้นโดยสัญชาตญาณ
อย่างรวดเร็ว หรืออาจต้องมีการใช้ความพยายามและการวิเคราะห์ข้อมูล  
3. การประเมนิผลทางเลอืกต่าง ๆ  (Evaluation of Alternatives) หลังจากขัน้ตอน 
ของการค้นหาข้อมูลแล้ว ผู้บริโภคต้องท�ำการประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ ที่เป็น
ไปได้ก่อนท�ำการตัดสินใจ ในข้ันน้ีผู้บริโภคต้องก�ำหนดเกณฑ์การพิจารณาท่ีจะใช้
ส�ำหรับการประเมินผล ซึ่งเกณฑ์การพิจารณาเป็นเรื่องของเหตุผลที่มองเห็น หรือ
เป็นเร่ืองของความพอใจส่วนบคุคล 4. การซือ้ (Purchase) หลงัจากพจิารณาทกุสิง่ 
ทกุอย่างแล้วก็มาถงึขัน้ทีจ่ะต้องตดัสินใจว่าจะซือ้หรอืไม่ ถ้าการประเมนิผลทางเลอืก 
เป็นที่พอใจ การซ้ือก็จะเกิดข้ึน 5. การประเมินผลหลังการซื้อ (Post-purchase 
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Evaluation) เมื่อมีการซื้อและใช้สินค้าแล้วการประเมินผลที่ได้รับจากการซื้อและ
ใช้สนิค้าก็จะเกิดขึน้ ความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสนิค้าทีเ่ขาซือ้ไปนัน้เป็นส่ิงส�ำคัญ
ที่นักการตลาดควรจะต้องทราบ ทั้งนี้เพราะว่ามีผลต่อการซื้อซ�้ำในครั้งต่อไป และ
มีผลต่อการแนะน�ำด้วย ส่วนชมภูนุช วานิช (2564) ได้กล่าวว่าองค์ประกอบของ
กระบวนการตัดสินใจเลือกเข้าใช้บริการร้านคาเฟ่อเมซอนของคนวัยท�ำงานใน
กรุงเทพมหานคร มีกระบวนการตัดสินใจ 5 ประการคือ 1. ด้านการรับรู้ปัญหา  
2. ด้านการแสวงหาข้อมูล 3. ด้านการประเมินทางเลือก 4. ด้านการตัดสินใจซื้อ 
และ 5. ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ

ระเบียบวิธีวิจัย

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งน้ีได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการ
ร้าน Kamin Dessert Café ซึ่งไม่สามารถระบุจ�ำนวนที่แน่นอนได้ จึงท�ำการสุ่ม 
ตัวอย่างจากประชากรมา จ�ำนวน 385 ราย ซึ่งค�ำนวณจากสูตรของคอแครน 
(Cochran, 1977) การค�ำนวณกรณีไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอนโดย 
ก�ำหนดให้ค่าเปอร์เซ็นต์ที่ต้องการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด เป็น 50% จาก 
ประชากรทั้งหมด (P=0.50) และต้องการระดับความเชื่อมั่น 95% (ค่า Z = 1.96) 
และยอมรับค่าความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตัวอย่างได้ 5% (e=0.05)
	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ  
	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
	 ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้าน Kamin Dessert Café 
	 ส่วนที่ 3 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้
บรกิารธรุกจิร้านกาแฟ กรณศีกึษา ร้าน Kamin Dessert Café ประกอบด้วย 5 ด้าน 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการบริการ ด้านบุคลากร ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 
ด้านภาพลักษณ์ 
	 ส่วนที่ 4 การตัดสินใจเข้าใช้บริการร้าน Kamin Dessert Café ประกอบ
ด้วย 5 ด้าน ได้แก่ การตระหนักถึงความต้องการ การแสวงหาข่าวสาร การประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ
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	 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ พบว่า ค่าดัชนีความสอดคล้อง
ระหว่างข้อค�ำถามกับวัตถุประสงค์ (Item Objective Congruence Index: IOC) 
เท่ากับ 1.00 และค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือ (Reliability) โดยใช้วิธีหาค่า
สมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบคั (Cronbachs’ Alpha Coefficient) เท่ากับ 0.943
	 การเก็บรวบรวมข้อมูล
	 ผู้วิจัยด�ำเนินการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ที่มาใช้บริการร้าน Kamin 
Dessert Café ในเขตจังหวัดอุตรดิตถ์ และส่งลิงก์ (Link) ของแบบสอบถามใน 
รูปแบบ Google Form ผ่านทางไลน์กลุ่มของเครือข่าย
	 การวิเคราะห์ข้อมูล
	 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ที่ใช้คือ ค่าความถี่ ร้อยละ  
ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
ที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้าง 
ความแตกต่าง กบัการตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารธรุกิจร้านกาแฟ กรณศีกึษา ร้าน Kamin 
Dessert Café ซึ่งทั้งสองตัวแปรมีระดับการวัดอันตรภาค (Interval Scale)  
จึงใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยใช้
วิธี Enter Selection

ผลการศึกษา
	
	 ผูม้าใช้บรกิารร้าน Kamin Dessert Café ทีเ่ป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น
เพศชายจ�ำนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 50.13 อายุ 21 – 30 ปี จ�ำนวน 148 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.44 การศึกษาระดับปริญญาตรี จ�ำนวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 
55.58 อาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/รับจ้าง จ�ำนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท จ�ำนวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 
59.74
	 ผูม้าใช้บรกิารร้าน Kamin Dessert Café ทีเ่ป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น
ลูกค้ามาเป็นระยะเวลา 1 – 2 ปี จ�ำนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 44.68 วันที่มา
ใช้บริการไม่แน่นอน จ�ำนวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 49.87 เวลาที่มาใช้บริการไม่
แน่นอน จ�ำนวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 39.22 ตัดสินใจมาใช้บริการด้วยตนเอง 
จ�ำนวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 50.39 มาใช้บริการครัง้ละ 2 – 3 คน จ�ำนวน 172 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 44.68 ความถี่ในการใช้บริการ 3 – 4 ครั้งต่อเดือน จ�ำนวน 162 คน 
คิดเป็นร้อยละ 42.08 ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั้ง ไม่เกิน 100 บาท 
จ�ำนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 43.12 ช�ำระเงินเป็นเงินสด จ�ำนวน 251 คน  
คิดเป็นร้อยละ 65.19 ใช้บริการแบบสั่งทานที่ร้าน จ�ำนวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 
73.25 ส่วนใหญ่ซื้อกาแฟจากร้าน Kamin Dessert Café จ�ำนวน 282 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 41.41 และใช้บริการร้าน Kamin Dessert Café เพราะรสชาติของ 
เครื่องดื่ม/กาแฟ จ�ำนวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 30.27

ตารางที ่1 ระดบัความส�ำคัญของกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของธรุกจิร้านกาแฟ 
กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
ค่าเฉลี่ย  

( )

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.)
แปลผล

ด้านผลิตภัณฑ์

ด้านการบริการ

ด้านบุคลากร

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

ด้านภาพลักษณ์

4.83

4.82

4.82

4.84

4.83

0.423

0.426

0.460

0.420

0.435

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

รวม 4.83 0.415 มากที่สุด

	 จากตารางท่ี 1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าในภาพรวมกลยุทธ ์
การสร้างความแตกต่างมีความส�ำคัญในระดับมากที่สุด ( = 4.83, S.D.= 0.415) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมีความส�ำคัญใน
ระดับมากที่สุดทุกด้าน ประกอบด้วย ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ( = 4.84,  
S.D.= 0.420) ด้านภาพลกัษณ์ ( = 4.83, S.D.= 0.435) ด้านผลติภณัฑ์ ( = 4.83, 
S.D.= 0.423) ด้านบุคลากร ( = 4.82, S.D.= 0.460) และด้านการบริการ 
( = 4.82, S.D.= 0.426)
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ตารางที่ 2 ระดับความคิดเห็นด้านการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านกาแฟ กรณีศึกษา
ร้าน Kamin Dessert Café

การตัดสินใจเข้าใช้บริการ

ร้าน Kamin Dessert Café

ค่าเฉลี่ย  

( )

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.)
แปลผล

ด้านการรับรู้ความต้องการ 

ด้านการแสวงหาข้อมูล 

ด้านการประเมินผลทางเลือก 

ด้านการตัดสินใจใช้บริการ 

ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

4.80

4.74

4.75

4.80

4.83

0.471

0.646

0.616

0.460

0.412

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

รวม 4.78 0.492 มากที่สุด

	 จากตารางที ่2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่าในภาพรวมการตดัสินใจ 
เข้าใช้บริการร้าน Kamin Dessert Café มีความส�ำคัญในระดับมากที่สุด  
( = 4.78, S.D.= 0.492) เมือ่พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า การตดัสินใจเข้าใช้บรกิาร
มคีวามส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุทุกด้าน ประกอบด้วย ด้านพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
( = 4.83, S.D.= 0.412) ด้านการรับรู้ความต้องการ ( = 4.80, S.D.= 0.471) 
ด้านการตัดสินใจใช้บริการ ( = 4.80, S.D.= 0.460) ด้านการประเมินผลทางเลือก 
( = 4.75, S.D.= 0.616) และด้านการแสวงหาข้อมูล ( = 4.74, S.D.= 0.646) 
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ตารางที่ 3 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที ่
ส่งผลต่อการตัดสนิใจเข้าใช้บรกิารธุรกิจร้านกาแฟ กรณศีกึษา ร้าน Kamin Dessert 
Café ด้วยวิธี Enter

ตัวแปรอิสระ

(กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง)

อิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการ

ธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café

B SE Beta t p-value VIF

ค่าคงที่ (Constant)

ด้านผลิตภัณฑ์ (X
1
) 

ด้านการบริการ (X
2
) 

ด้านบุคลากร (X
3
) 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (X
4
) 

ด้านภาพลักษณ์ (X
5
)

-0.377

0.438

0.116

0.488

-0.208

0.237

0.113

0.065

0.072

0.061

0.078

0.073

0.376

0.100

0.456

-0.178

0.209

-3.328

6.694

1.618

7.997

-2.660

3.226

0.001

0.000*

0.107

0.000*

0.008*

0.001*

0.118

0.097

0.114

0.084

0.088

SE = 0.18610, F = 461.133, Adj R2 = 0.857, R2 = 0.859, R = 0.927

*มีค่านัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

	 เกณฑ์ในการตรวจสอบก่อนการวิเคราะห์ Regression
	 1. ค่า VIF ของตัวแปรทั้ง 5 ตัว มีค่าน้อยกว่า 10 แสดงว่า ตัวแปรอิสระ
แต่ละตัวมีความสัมพันธ์กันแต่ไม่ก่อให้เกิดปัญหา Multi-collinearity
	 2. ค่า R มค่ีาเท่ากบั 0.927 แปลว่าตวัแปรมคีวามสมัพันธ์กันมากในทศิทาง
เดียวกัน
	 3. ตัวแปรทุกตัว เป็นตัวแปรที่มีระดับการวัดเป็น Interval
	 4. ตัวแปรมีการแจกแจงแบบปกติ
	 จากตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณรายด้าน พบว่า กลยุทธ์ 
การสร้างความแตกต่าง 4 ด้านคือ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านภาพลักษณ์ 
และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย มีอ�ำนาจในการท�ำนายการตัดสินใจเข้าใช้บริการ
ธรุกจิร้าน Kamin Dessert Café ร่วมกัน 0.857 หมายถึง การตดัสนิใจเข้าใช้บรกิาร
ธรุกจิร้าน Kamin Dessert Café เกดิจากอทิธพิลของ ด้านบคุลากร ด้านผลติภณัฑ์ 
ด้านภาพลักษณ์ และด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ร้อยละ 85.7 อย่างมนียัส�ำคัญทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ค่าความคลาดเคลือ่นมาตรฐานในการพยากรณ์เท่ากบั 0.18610 
และมีตัวแปร 4 ตัวแปร ที่มีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการ



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 1 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 2565 13

ธุรกิจร้าน Kamin Dessert Café
	 สมการการถดถอยที่ได้คือ
	 Y = -0.377 + 0.438X

1
 + 0.488X

3
 - 0.208X

4 
+ 0.237X

5

เมื่อ 	 Y     หมายถงึ การตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารธรุกจิร้าน Kamin Dessert Café
	 X

1
  หมายถึง ด้านผลิตภัณฑ์

	 X
3
  หมายถึง ด้านบุคลากร

	 X
4
  หมายถึง ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

	 X
5
  หมายถึง ด้านภาพลักษณ์

อภิปรายผล

	 วัตถุประสงค์ที่ 1 เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง และระดับความคิดเห็นด้านการตัดสินใจในการเข้าใช้บริการธุรกิจ
ร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café
	 การศึกษาพบว่ากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมีความส�ำคัญในระดับ
มากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมี 
ความส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุทกุ ๆ  ด้าน โดยสามารถเรยีงล�ำดบัได้ดงันี ้1. ด้านช่อง
ทางการจัดจ�ำหน่าย 2. ด้านภาพลักษณ์ 3. ด้านผลิตภัณฑ์ 4. ด้านบุคลากร และ 
5. ด้านการบริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุธาวัลย์ สัจจสมบูรณ์ และธีว์วรา  
ไหวดี (2561) ซ่ึงได้ท�ำการศึกษากลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เครื่องมือใน 
การสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนั แล้วได้น�ำเสนอแนวทางการสร้างความแตกต่าง 
ที่ยั่งยืนไว้ 5 ด้าน คือ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ โดยมุ่งเน้นการน�ำนวัตกรรมเข้ามาใช้เพื่อ
เพิม่มลูค่าแก่สนิค้าและบรกิาร 2) ด้านบรกิาร มุง่เน้นความสะดวกรวดเรว็ ความง่าย 
ในการสัง่ซือ้เพ่ือสร้างความพงึพอใจสงูสดุแก่ลกูค้า 3) ด้านตัวบคุคล มุง่เน้นการสร้าง 
พนักงานที่มีความรู้ความสามารถ การอบรมพนักงานเพื่อสร้างความน่าเชื่อถือ 
การตอบสนองความต้องการของลกูค้าอย่างถูกต้องและน่าเชือ่ถอื 4) ด้านภาพลกัษณ์ 
มุ่งเน้นการสร้างตราสินค้าและภาพลักษณ์เพ่ือง่ายต่อการรับรู้จดจ�ำ และสร้าง 
เอกลักษณ์ที่ชัดเจน มีจุดเด่น 5) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย มุ่งเน้นการเพิ่ม 
ช่องทางการตดิต่อสือ่สารกบัลกูค้าทีห่ลากหลายครอบคลุมเพือ่สะดวกในการตดิต่อ
สือ่สารกบัลกูค้า ซึง่ในการเลอืกใช้กลยทุธ์นัน้ ส�ำหรบัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายที่
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มีค่าเฉลี่ยสูงสุดนั้น ร้าน Kamin Dessert Café มีช่องทางการสั่งซื้อที่หลากหลาย 
เช่น Grab, Food Panda และ Line Man และมีช่องทางในการใช้เทคโนโลยี
เพื่อให้ลูกค้าเข้าถึง เช่น เพจ Kamin’ Dessert Cafe ร้านกาแฟ เบเกอรี่ ของกิน
อุตรดิตถ์ ส่วนด้านภาพลักษณ์ ร้าน Kamin Dessert Café มีการตกแต่งที่สวยงาม 
ดูดี มีสไตล์ มีการใช้สัญลักษณ์แผนที่จังหวัดอุตรดิตถ์ในการตกแต่ง และมีการสร้าง
บรรยากาศที่โดดเด่น และเป็นเอกลักษณ์ที่ชัดเจน ส�ำหรับด้านผลิตภัณฑ์ของร้าน 
Kamin Dessert Café มีการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพในการท�ำเบเกอรี่ และเครื่องดื่ม 
ส่วนในด้านบุคลากรร้าน Kamin Dessert Café เน้นบุคลิกภาพการให้บริการท่ี 
ตอบสนองลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว มีความเป็นเอกลักษณ์จากการแต่งกาย และ
ส�ำหรับด้านบริการนั้น ร้าน Kamin Dessert Café มีเมนูในการสั่งอาหาร โดยใช ้
การ Scan QR Code ท�ำให้ทางร้านสามารถปรับเปลี่ยนเมนูให้เป็นปัจจุบันได้ 
อยู่เสมอ และมีรูปแบบเมนูที่สวยงาม
	 การศึกษาการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้าน Kamin Dessert Café ตาม
แนวคิดของ Kotler & Keller (2016) ที่ได้อธิบายเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ไว้ว่า กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อคือการน�ำเครื่องมือหรือหลักเกณฑ์ต่าง ๆ เข้า
มาช่วยประกอบการตัดสินใจ เพื่อให้ผู้ซื้อตัดสินใจได้ถูกต้องและเกิดการผิดพลาดที่
น้อยลง ซึง่พบว่าการตัดสนิใจเข้าใช้บรกิารร้าน Kamin Dessert Café มคีวามส�ำคญั 
ในระดับมากที่สุด และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า การตัดสินใจเข้าใช้บริการ
มีความส�ำคัญในระดับมากท่ีสุดทุก ๆ ด้าน ซ่ึงสามารถเรียงตามค่าเฉล่ียได้ดังนี้ 
ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ด้านการรับรู้ความต้องการ ด้านการตัดสินใจใช้
บรกิาร ด้านการประเมนิผลทางเลอืก และด้านการแสวงหาข้อมูล จะเหน็ได้ว่า ด้าน
พฤตกิรรมภายหลงัการซ้ือ มคีวามส�ำคญัมากกว่าตวัแปรอืน่ ๆ  เป็นไปตามที ่ศริิวรรณ 
เสรีรัตน์ และคณะ (2563) ได้กล่าวไว้วา่ เมื่อมีการซื้อและใช้สินค้าแลว้การประเมิน
ผลทีไ่ด้รบัจากการซือ้และใช้สนิค้ากจ็ะเกดิขึน้ ความรูส้กึของผู้บรโิภคทีม่ต่ีอสินค้าที่
เขาซือ้ไปนัน้เป็นสิง่ส�ำคญัทีน่กัการตลาดควรจะต้องทราบ ทัง้นีเ้พราะมผีลต่อการซ้ือ
ซ�้ำในครั้งต่อไป และมีผลต่อการแนะน�ำด้วย
	 วัตถุประสงค์ที่ 2 เพื่อศึกษากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café
	 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณรายด้านของการหาความสัมพันธ์
ของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้านกาแฟ  
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กรณศีกึษา ร้าน Kamin Dessert Café พบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 4 ด้าน 
คอื ด้านบคุลากร ด้านผลติภณัฑ์ ด้านภาพลกัษณ์ และด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย 
มีอ�ำนาจในการท�ำนายการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้าน Kamin Dessert Café 
ร่วมกัน 0.857 อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งผลการวิจัยดังกล่าว
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศศิประภา พันธนาเสวี (2561) ที่ได้ศึกษาถึงกลยุทธ์
การสร้างความแตกต่างส�ำหรับธุรกิจบริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน 
อาหารสไตล์เกาหลใีนเขตกรงุเทพมหานคร แล้วพบว่า กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง 
ส�ำหรับธุรกิจบริการส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารสไตล์เกาหลี  
และเมื่อพิจารณารายปัจจัยย่อยแล้ว พบว่า ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารสไตล์เกาหลีของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
มากทีส่ดุ รองลงมาได้แก่ ด้านบคุลากร ด้านการบรกิาร และด้านผลติภณัฑ์อย่างมนียัยะ 
ส�ำคัญทางสถิติ 0.05 นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของปภาวิชญ์ บุญแกร 
(2562) ที่ได้ท�ำการศึกษาถึง การใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่ส่งผลต่อ 
การตดัสนิใจใช้บรกิารในร้านรปูแบบคาเฟ่ขนมหวาน (Dessert Café) ของผูบ้รโิภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาร้าน After You แล้วพบว่า กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่างส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการในคาเฟ่ขนมหวานร้านอาฟเตอร์ ยู 
(After You) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ในทศิทางบวก และเมือ่พจิารณา 
ปัจจัยย่อย พบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อ 
การตดัสนิใจใช้บรกิารในคาเฟ่ขนมหวานร้านอาฟเตอร์ ย ู(After You) ของผู้บรโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร มากที่สุด รองลงมาคือ ด้านภาพลักษณ์ ด้านการบริการ 
และด้านบุคลากร อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่

	 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารธรุกจิ 
ร้านกาแฟ ร้าน Kamin Dessert Café มีท้ังหมด 4 ด้าน ได้แก่ ด้านบุคลากร  
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านภาพลักษณ์ และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายเป็นเครื่องมือใน
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
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ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะในระดับนโยบาย
	 1.1 จากผลการวจิยัพบว่ากลยทุธ์การสร้างความแตกต่างด้านบคุลากรมี
ผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert 
Café มากทีส่ดุ ดงันัน้ผูป้ระกอบการร้าน Kamin Dessert Café ควรให้ความส�ำคัญ
กบัการพัฒนาบคุลากรให้มคีวามโดดเด่น แตกต่างจากร้านกาแฟร้านอืน่ ๆ  ในจงัหวดั
อตุรดติถ์ เช่น การคดัเลอืกบุคลากรทีม่บีคุลกิภาพทีด่ ีโดดเด่น เป็นมติรตัง้แต่แรกพบ 
และอบรมพัฒนาวิธีการพูด การแนะน�ำ เครื่องด่ืมและเบเกอร่ีให้กับลูกค้าอย่าง
ฉะฉาน รวดเรว็ สามารถเข้าใจถงึความต้องการของลกูค้า สามารถจดจ�ำลกูค้าประจ�ำ
ได้ เพื่อสร้างความประทับใจที่แตกต่างให้กับลูกค้า
	 1.2 จากผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่มีผลต่อ 
การตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารรองลงมาคอื ด้านผลติภณัฑ์ ซึง่ร้าน Kamin Dessert Café 
มีการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากที่สุดอยู่แล้ว 
ดังนั้นควรรักษามาตรฐานท่ีมี และพัฒนาต่อยอดเมนูให้มีความแปลกใหม่เพิ่มขึ้น 
เรื่อย ๆ โดยเก็บข้อมูลจากการขายว่าผลิตภัณฑ์ตามฤดูกาลตัวไหนเป็นที่นิยม 
ตัวไหนไม่เป็นที่นิยมก็ควรพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือเมนูใหม่เพิ่มขึ้น 
	 1.3 ส�ำหรบักลยทุธ์การสร้างความแตกต่างด้านภาพลกัษณ์กเ็ป็นตวัแปร
ทีส่�ำคญัอกีตวัแปรหนึง่ไม่แพ้กบัสองตวัแปรข้างต้น โดยร้าน Kamin Dessert Café 
มกีารตกแต่งทีม่เีอกลกัษณ์ และโดดเด่น สวยงามอยูแ่ล้ว ดงันัน้ควรเพิม่การตกแต่ง
ร้านตามฤดูกาล หรือตามวันส�ำคัญ หรือกิจกรรมส�ำคัญ ๆ เพื่อให้เกิดความแปลก
ใหม่ แตกต่างอยู่เสมอ เพราะเมื่อลูกค้ามาบ่อย ๆ อาจเกิดความรู้สึกจ�ำเจ ไม่อยาก
ถ่ายรูปเช็คอินเนื่องจากเป็นภาพซ�้ำ  ๆ  ดังนั้นการปรับเปลี่ยนรูปแบบการตกแต่งจึง
เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการร้านควรพิจารณา
	 1.4 การศึกษาพบว่าพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีความส�ำคัญมากกว่า
ตัวแปรอื่น ๆ ในการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้บริหารร้าน Kamin Dessert Café ควรมี
การจดัท�ำระบบสมาชกิ การสะสมแต้มเพือ่มอบสทิธิพเิศษให้กบัลูกค้าประจ�ำให้เกดิ
ความรู้สึกผูกพัน หรือมีการมาซื้อซ�้ำมากที่สุด
    	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป
	 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
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ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin 
Dessert Café ท�ำให้ทราบถงึความส�ำคญัของกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างแต่ละ
ตัวแปร และทราบว่ากลยุทธ์ต่าง ๆ มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้าน Kamin 
Dessert Café อย่างไร และในการศกึษาครัง้ต่อไปอาจท�ำการศกึษามมุมองกลยทุธ์
การแข่งขันของร้านกาแฟแต่ละร้านในเขตอ�ำเภอเมืองอุตรดิตถ์ เพื่อน�ำผลที่ได้มา
ปรับปรุงกลยุทธ์ของร้านกาแฟได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น
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